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Volkswagen Financial Services AG im Überblick 

Kundenfinanzierung 

31,8 Mrd. € 
 
Händlerfinanzierung 

9,8 Mrd. € 
 
Leasinggeschäft 

13,9 Mrd. € 

Stand: 30.06.2011 

35 Länder 

Unternehmensdaten 

Bilanzsumme 70,1 Mrd. € 

Eigenkapital 7,67 Mrd. € 

Direktbankeinlagen 20,1 Mrd. € 

Forderungen an Kunden 55,5 Mrd. € 

Mitarbeiter 7.066 

Gewinn vor Steuern 418 Mio. € 

Forderungen an Kunden 

Weltweite Präsenz 

4 Dr. F. Woesthoff | Volkswagen Financial Services AG 



Gesamtbestand Leasingverträge in Deutschland (12/2010) 

662.324 

Volkswagen 

Leasing GmbH 

240.000 

130.000 116.300 
106.692 

83.000 

Quelle: Firmenauto 

05/2011 



Das “Captive Dreieck” bestimmt die Performance 

Quellen : VWL Business Development/VWL ICU; BCG analysis 
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Captive model especially effective in addressing customers that  are too small to be reached via KAM! Das Captive-Modell ist besonders effizient für Kunden, die nicht über Key Accounts betreut werden können 
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After Sales Produkte sind ein Wachstumsfeld für das Captive Modell 

Kraftstoff & Öl 83„ € 

Anschaffungskosten 

 & Zinsen 

97„ € 

Instandhaltung 

44„ € 

Versicherung 48„ 

€ 

Sonstiges 

32„ € 

Steuern 10„ € 

Garage 

Nebenkosten 

Tankkarten 

Haftpflichtversicherung 

Teilkasko 

Vollkasko 

Wartung  

Verschleiß 

Reifen 

Waschen 

Pflege 

Finanzierung 

Leasing 

314.000 € 

Mobilitätskosten 



Integrierte Produktkonzepte schließen die Wertschöpfungskette 

Originalteile 

Neu… Neue Wartung und Verschleiß-Produkte 

2007 ff.  

Neue Reifen-Produkte – Reifen Clever 

2008 ff. 

Reifeneinkauf 

+ 
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Neues Garantieprodukt 2011 

Garantieverlängerung 



Mobilitätsstrategie 

 

 

• Seit 1999: Angebot innovativer “All-inclusive” Mobilitätspakete durch 

Bündelung von Finanzierungs-, Leasing- & Versicherungsdienstleistungen 

Die Einführung im deutschen Kernmarkt führte zu einer Steigerung des 

Neuvertragsvolumens um rund 20%. 
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Produktpakete als Grundlage einer umfassenden Mobilitätslösung 
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Hauptkaufgründe für das All Inclusive Angebot: 

Attraktiver Zins und die Kombination der Paketinhalte. 

Frage 15:  Welches Angebot haben Sie bei der Volkswagen Bank 

 gewählt? Basis: n=1057 (Alle Befragten, die über VW-  

                           Bank finanziert bzw. geleast haben) 
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Frage 16:  Was waren ihre Gründe sich für das All Inclusive Paket zu entscheiden?  

 Basis: n=952 (Alle Befragten, die All Inclusive gewählt haben) 
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60% der All Inclusive Käufer haben eine bessere Ausstattung gewählt. 

Frage 28: Durch All Inclusive Angebot konnte ich eine bessere Ausstattung als 

ursprünglich geplant wählen.  

Basis: n=952 (Alle Befragten, die sich für All Inclusive entschieden haben) 

Stimme 

nicht zu 

Stimme zu 

38%

2%

60%
Goal-Käufer: 70% 
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Value Migration Automobilgeschäft: Kundenausgaben 1950 bis 2030 

Mobilitäts- 

dienstleistungen 

Betriebskosten 

 

 

Fahrzeug 

(z. B. After Sales, Benzin, Versicherungen) 

Mobilitätsstrategie 
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Fahrzeugnutzung/-wartung 
Integrierte Service Angebote 

Fahrzeugnutzungsmodelle 

Fahrzeugleasing/-finanzierung 

Fahrzeugkauf 

1950 2030 



Handlungsfeld Innovative Mobilität – Herausforderung Kundenbindung 

Kauf 

Finanzierung 

Leasing 

Automobilverkauf 

Mobilitätsverkauf 

Neue Vermietkonzepte 

3,5 J. > 5,6 J. 1 J. 2 Mon. 1 Tag 1 Std. 

Mobile (Online-)Dienste 

Integriertes Mobilitätsangebot 

(„Mobility Card“) 

… 

Mobilitätsstrategie 
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Wie oft muß/wird sich der Kunde für uns entscheiden? 
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Wir sind der Schlüssel zur Mobilität. 


